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Abstrak 

UMKM penjual buah adalah salah satu penjual produk yang dibutuhkan masyarakat terutama untuk 

memenuhi kebutuhan gizi. Tantangan dari berjualan buah di daerah Karawang adalah buah harus didatangkan 

dari luar daerah yaitu dari daerah Bandung. Selain itu daerah Karawang yang panas juga mempercepat usia 

kematangan buah dan selanjutnya tingkat kebusukan buah. Buah yang tidak terjual sering kali menjadi beban bagi 

penjual buah di Karawang. Penelitian ini menerapkan ilmu manajemen dan rantai pasok untuk mengatasi masalah 

pengelolaan persediaan. Hasil dari analisa menunjukkan ada beberapa inefisiensi dalam pembelian dan 

pengelolaan persediaan. Karena itu penelitian ini mencoba menerapkan cara-cara yang dapat dengan sederhana 

diaplikasikan untuk melawan waste di UMKM buah di Karawang. Setelah saran penelitian ini diterapkan dan 

dievaluasi dua minggu kemudian, UMKM buah menyatakan bahwa terdapat pengurangan waste dan peningkatan 

keuntungan bersih. 

 

Kata kunci: kos, administrasi, umkm buah 

 

 

Abstract 

 SMEs selling fruit are sellers of products needed by the community, especially to meet nutritional needs. 

The challenge of selling fruit in the Karawang area is that the fruit must be imported from outside the area, namely 

from the Bandung area. In addition, the hot Karawang area also accelerates the age of fruit maturity and, 

subsequently, the level of fruit rot. Unsold fruit is often a burden for fruit sellers in Karawang. This research 

applies management and supply chain science to solve inventory management problems. The analysis results show 

that there are some inefficiencies in purchasing and inventory management. Therefore, this study tries to apply 

ways that can be applied to fight waste in fruit SMEs in Karawang. After this research suggestion was implemented 

and evaluated two weeks later, the fruit SMEs stated that there was a reduction in waste and an increase in net 

profit. 

 

Keywords cost, administrasian, fruit seller SME 

 

 

1. PENDAHULUAN 

 

UMKM adalah usaha yang menantang 

terutama ketika berdagang barang perishable. Barang 

perishable adalah barang mudah busuk dan memiliki 

masa shelf life yang singkat. Salah satu barang yang 

memenuhi definisi ini adalah buah segar. Berbeda 

dengan toko buah dengan modal besar, pedagang 

buah UMKM tidak memiliki rak pendingin buah 

skala industri. Rak industri ini memiliki dua fungsi. 

Fungsi pertama adalah untuk menjaga keawetan buah 

dengan memberikan temperatur yang dingin untuk 

memperlambat proses pembusukan. Kedua adalah 

sebagai tempat untuk memajang buah-buahan. 

Karena buah-buahan tersebut dalam kondisi yang 

segar maka akan menjadi lebih menarik bagi 

konsumen. UMKM yang memiliki modal terbatas 

tidak memiliki akses untuk membeli produk 

semacam rak pendingin. Akibatnya pedagang buah 

kecil memiliki buah yang matang lebih cepat dan 

busuk lebih cepat. Selain itu umumnya pedagang 

buah kecil memajang buah secara horisontal yang 

akan lebih memakan tempat. 

Secara ekonomi pedagang buah kecil 

terpaksa memutar persediaannya lebih cepat. 

Konsekuensi dari perputaran persediaan yang lebih 

cepat adalah modal kerja yang dibutuhkan menjadi 

lebih tinggi (Irawan et al. 2021). Tingginya modal 
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kerja ini selanjutnya akan meningkatkan beban arus 

kas operasional yang selanjutnya akan mengurangi 

laba bersih UMKM (Purnamasari and Ramdani, 

2020). Karena itu pedagang buah kecil memiliki 

profitabilitas yang kecil sehingga sulit untuk 

menyisihkan arus kas untuk berinvestasi pada aset 

yang mampu meningkatkan keuntungan jangka 

panjang seperti lemari pendingin. 

Perusahaan akan dapat tumbuh berkembang 

jika memiliki laba yang tumbuh terus menerus. 

Namun pertumbuhan laba ini dipengaruhi oleh 

seberapa besar porsi dari laba bersih yang 

diinvestasikan kembali ke dalam perusahaan. Ini 

yang disebut dengan tingkat retensi. Semakin tinggi 

tingkat retensi maka akan semakin tinggi juga 

pertumbuhan perusahaan. Terdapat trade off antara 

tingkat retensi dengan jumlah laba yang dibagikan ke 

pemilik usaha. Semakin tinggi laba yang 

diinvestasikan ulang maka semakin sedikit laba yang 

tersedia untuk dibagikan kepada pemilik usaha. 

Sebaliknya semakin tinggi laba yang diberikan 

kepada pemilik usaha maka semakin sedikit laba 

yang tersedia untuk diinvestasikan ulang (Jaurino & 

Setiawan, 2021).  

Perusahaan akan menggunakan untuk laba 

yang diinvestasikan ulang untuk belanja modal 

(capital expenditures) atau meningkatkan likuiditas 

(working capital). Aset produktif yang dibeli oleh 

perusahaan berguna untuk meningkatkan skala 

operasional perusahaan. Dengan semakin tingginya 

skala perusahaan maka kos barang per unit menjadi 

makin rendah sebab kos barang per unit terdiri dari 

jumlah biaya tetap dibagi dengan jumlah barang yang 

diproduksi  (Upadhyay and Smith, 2020).  

 

Cost per unit =  

 

Total Fixed Capital / Quantity Produced 

 

Ini artinya perusahaan dengan aset yang lebih 

produktif akan memiliki kos yang lebih rendah. 

Namun untuk membeli aset tetap dengan kapasitas 

yang lebih besar diperlukan investasi yang lebih 

besar (Harish & Hartanti, 2021).  

Selain aset tetap, hal lain yang perlu dikelola 

perusahaan adalah modal kerja. Modal kerja terdiri 

dari perputaran kas menjadi persediaan menjadi 

piutang hingga kembali menjadi kas. Semakin cepat 

perputaran ini terjadi maka akan semakin banyak 

arus kas yang dimiliki oleh perusahaan (Lestiningsih 

et al, 2021). Dalam praktiknya terdapat beberapa 

tantangan dalam perputaran ini. Pertama, tidak semua 

persediaan yang dibeli dapat dijual. Kedua, tidak 

semua penjualan berupa kas, melainkan sebagian 

dapat berupa piutang. Tidak semua piutang ini dapat 

tertagih. Jadi ketika ada persediaan yang tidak terjual 

maka persediaan tersebut akan menjadi aset yang 

menumpuk di gudang perusahaan. Ketika piutang 

tidak tertagih maka perusahaan akan menanggung 

piutang tidak tertagih yang selanjutnya akan 

mengurangi aset perusahaan. Jadi ketika terjadi friksi 

yang menyebabkan perputaran tidak berjalan 

optimum maka perusahaan akan menderita kerugian 

(Garcia and Martinez, 2007). 

 

Cash Conversion Cycle =  

 

Days Sales Outstanding + Days Inventory 

Outstanding – Days Payable Outstanding 

 

Jadi urut-urutan dalam pengelolaan 

manajemen perusahaan adalah pertama perusahaan 

perlu mengelola modal kerjanya karena ini terkait 

dengan pengelolaan likuiditas yang seumpama darah 

dari perusahaan. Kedua perusahaan perlu 

mengutilisasi asetnya. Dan ketiga adalah perusahaan 

perlu bertumbuh dalam jangka panjang. Modal kerja 

berbicara tentang manajemen operasional 

perusahaan, pengelolaan aset berbicara tentang 

manajemen jangka pendek dan pertumbuhan 

berbicara tentang manajemen jangka panjang.  

Ketika suatu usaha dapat mengelola modal 

kerjanya sehingga modal kerjanya memberikan 

surplus arus kas maka perusahaan akan dapat masuk 

ke level selanjutnya yaitu mengakumulasi aset (. 

Setelah perusahaan memiliki aset yang 

memungkinkannya untuk menjadi efisien dan 

produktif maka selanjutnya perusahaan dapat 

memiliki pertumbuhan yang berkesinambungan 

(Vicente et al, 2020).  

Pengelolaan modal terkait dengan tiga hal 

yang penting dalam perputaran modal kerja internal 

yaitu persediaan, piutang dan pengelolaan utang 

(Hafizah, 2021). Ketiga akun ini memiliki cara yang 

berbeda dalam pengelolaannya. Persediaan dalam 

perusahaan besar dikelola sehingga jumlahnya 

optimum yang berarti tidak terlalu banyak hingga 

mengorbankan arus kas yang bisa dialokasikan untuk 

hal lain dan tidak terlalu sedikit sehingga dapat 

terjadi kekurangan persediaan. Piutang ini terkait 

bagaimana perusahaan dapat meningkatkan penjualan 

dengan memberikan keringanan bagi pembeli. 

Konsekuensi dari memberikan piutang adalah 

kemunculan piutang tidak tertagih. Piutang tak 
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tertagih akan mengurangi penjualan bersih atau 

penjualan yang nyata-nyata tertagih sehingga 

selanjutnya mengurangi arus kas perusahaan (Arifin 

et al, 2020). Di satu sisi perusahaan ingin mendorong 

para pembeli untuk membeli karena itu pengelolaan 

piutang tak tertagih menjadi tantangan. Ketiga adalah 

pengelolaan utang. Ketiga adalah pengelolaan utang. 

Ketika perusahaan tidak memiliki likuiditas untuk 

membayar utang maka pemberi utang akan 

memberikan penalti berupa bunga tambahan yang 

justru akan memperberat beban perusahaan (Putri et 

al, 2021). 

 

2. METODE  

 

Penelitian ini sebagai penelitian PKM akan 

menerapkan kerangka pikir yang ada dalam teori 

untuk membantu subjek penelitian yaitu UMKM 

buah di Karawang. Langkah pertama yang dilakukan 

oleh peneliti adalah dengan berdiskusi dengan 

UMKM. Diskusi ini dilakukan untuk mengetahui 

permasalahan yang dihadapi UMKM. Bentuk 

wawancara dilakukan tidak terstruktur dan bersifat 

untuk mengupas bagaimana UMKM beroperasi dan 

mencoba melihat tantangan dari sudut pandang 

pelaku usaha (Harris, 2010). 

Selanjutnya peneliti melakukan observasi 

lapangan dengan melihat bagaimana UMKM tersebut 

beroperasi dan melihat secara riil tantangan yang 

dihadapi oleh UMKM. Observasi dilakukan beberapa 

kali untuk memastikan bahwa kejadian yang 

diobservasi adalah suatu kondisi keseharian.  

Setelah dilakukan observasi maka peneliti 

melakukan diskusi. Diskusi dilakukan dalam 

beberapa tahap. Tahapan pertama diskusi dilakukan 

secara internal yaitu di antara peneliti sendiri untuk 

mendiskusikan solusi yang bisa diberikan. Diskusi 

yang kedua dilakukan dengan mengundang pelaku 

UMKM untuk melihat respons para pelaku UMKM 

terhadap saran yang diberikan. Selanjutnya dari 

respons ini kemudian dilakukan rencana penerapan. 

2.1 Tahapan Pelaksanaan 

Penelitian ini melalui beberapa tahap. 

Tahapan awal adalah tahapan pengenalan lapangan. 

Pada tahapan kedua adalah wawancara yang bersifat 

diskusi informal untuk mengetahui tantangan yang 

dihadapai oleh para pengusaha buah UMKM. 

Tahapan ketiga adalah mencoba memetakan masalah. 

Tahapan keempat adalah berdiskusi sambil mencoba 

mendiskusikan solusi atas permasalahan. Tahapan 

kelima adalah penerapan solusi oleh UMKM buah.   

 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

Subjek penelitian ini adalah UMKM buah di 

Karawang. UMKM buah ini dipilih karena informasi 

yang didapatkan penulis dari pelaku UMKM tersebut 

bahwa mereka sering mengalami kerugian karena 

buah yang dibeli tidak laku sehingga busuk dan 

akhirnya harus dibuang (Kurniasari et al, 2021).  

Peneliti kemudian melakukan diskusi dengan 

pelaku UMKM di tempatnya berjualan untuk 

mengetahui bagaimana kegiatan bisnis sehari-hari 

pedagang buah (Purba et al, 2020). Dari wawancara 

pendahuluan terdapat beberapa hal yang disimpulkan 

peneliti.  

Pedagang buah mengeluh bahwa buah yang 

dibeli sering tidak habis terjual. Buah-buah ini tidak 

bisa disimpan untuk minggu depannya dan akibatnya 

buah-buah ini menjadi busuk dan dibuang.  

Dari pengamatan peneliti maka ada beberapa 

hal yang menyebabkan hal ini. Peneliti mengamati 

bahwa penjualan buah yang ramai adalah pada akhir 

pekan yaitu hari Sabtu dan Minggu. Jadi pada hari-

hari selain akhir pekan penjualan buah tidak seramai 

di kedua hari tersebut dan sebagian besar penjualan 

dihasilkan pada waktu tersebut.  

Pedagang buah dalam skala UMKM tidak 

memiliki lemari pendingin. Idealnya buah disimpan 

dalam lemari pendingin untuk memperlama shelf life 

nya. Semakin lama shelf life suatu buah maka 

kesempatan terjualnya pun makin besar. 

Tantangannya adalah tidak mudah untuk menabung 

untuk membeli lemari pendingin.  

Peneliti juga mengamati bahwa buah 

didatangkan dari Pasar Buah Cikopo di Purwakarta. 

Pasar buah ini merupakan pasar modern tempat 

pengumpul buah menjual buah secara grosir. 

Pedagang buah di sekitar Karawang Bekasi membeli 

buah dari pasar ini untuk dijual di daerahnya masing-

masing.  

Untuk membeli ini pedagang buah UMKM 

menyewa mobil. Untuk menghemat biaya maka ada 

dua hal yang dilakukan pertama pedagang buah tidak 

bisa berulang kali pergi ke pasar Cikopo karena biaya 

sewa akan membengkak. Sementara itu agar setiap 

pembelian efisien maka pembelian dilakukan secara 

grosir.  

Setelah beberapa kali melihat operasional 

pedagang buah selama beberapa kali observasi dalam 

rentang waktu dua minggu maka penulis kemudian 

memberikan solusi berupa manajemen persediaan. 

Manajemen persediaan yang dilakukan tidak dengan 
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menerapkan metode persediaan modern seperti 

metode antrean atau sejenisnya melainkan 

memberikan dasar manajemen persediaan yang baik 

(Hanif et al, 2019).  

Pertama yang menjadi perhatian peneliti 

adalah bagaimana mengurangi buah yang tidak 

terjual dan mengelola buah yang tidak terjual. Salah 

satu kunci dalam manajemen persediaan adalah 

membeli persediaan dalam jumlah yang optimum. 

Namun dalam hal ini terdapat constraint yaitu jika 

pick up yang disewa tidak dipenuhi dengan 

persediaan maka pembelian tidak akan menjadi 

efisien. Alternatif yang diberikan peneliti adalah 

waktu akuisisi persediaan. Berdasarkan pengamatan 

peneliti, waktu di mana banyak terjadi pembelian 

adalah pada akhir pekan. Oleh karena itu idealnya 

pembelian persediaan baiknya dilakukan menjelang 

akhir pekan. Ini akan memberikan waktu yang lebih 

panjang bagi buah untuk bisa terjual.  

Saran kedua yang dibelikan oleh peneliti 

adalah pengelolaan terhadap persediaan yang 

menjelang rusak. Tentu saja buah yang sudah rusak 

atau busuk tidak dapat digunakan untuk hal lain 

selain dibuang. Yang dapat dilakukan adalah untuk 

mengelola buah yang menjelang busuk atau yang 

sudah terlalu matang. Buah yang sudah terlalu 

matang akan mulai mengalami proses pembusukan. 

Proses ini biasanya hanya terjadi pada satu bagian 

buah saja. Oleh karena itu ada dua pilihan. Pertama 

buah dapat dijual dengan potongan harga. Kedua 

bagian yang rusak dapat dipotong dan buah 

kemudian dapat dikemas dengan plastik kemas food 

grade yang harganya terjangkau. Dengan dua 

alternatif ini maka walaupun keuntungan pedagang 

buah berkurang namun waste dari barang tidak laku 

akan berkurang.  

Peneliti mendiskusikan saran-saran ini 

dengan pedagang buah. Dari hasil diskusi maka 

pedagang akan mencoba menerapkan pendekatan ini 

pada waktu dua minggu ke depan. 

Setelah dua minggu berlalu peneliti kembali 

ke tempat pedagang buah untuk melihat penerapan 

dari saran peneliti. Berdasarkan laporan dari 

pedagang buah, tingkat buah yang terbuang bisa 

diminimalkan bahkan tidak ada satu pun buah yang 

secara utuh terbuang. Ketika ada buah yang sudah 

mulai sebagian busuk maka pedagang buah 

membuang bagian busuk dan mengemasnya dengan 

plastik food grade. Jika buah sudah mulai 

menunjukkan tanda-tanda terlalu matang maka 

pedagang buah langsung menjualnya dengan harga 

diskon dan rupanya ini juga disambut baik pembeli. 

Dengan mengurangi waste ini maka perlahan tingkat 

keuntungan pedagang buah pulih dan kini setiap 

minggu pedagang membukukan laba positif.  

Selanjutnya pedagang buah menyisihkan sebagian 

dari labanya untuk ditabung guna membeli lemari 

pendingin berukuran kecil. Harapannya dengan 

adanya lemari pendingin tersebu dapat digunakan 

untuk menyimpan buah agar tidak cepat busuk 

sehingga dapat dijual pada akhir pekan berikutnya. 

 

 

4. KESIMPULAN 

 

Penelitian ini berusaha menerapkan teknik 

pengelolaan modal kerja yang modern ke pedagang 

buah UMKM. Walaupun tidak semua teknik dapat 

diterapkan mengingat keterbatasan dari subjek 

penelitian namun prinsip dari ilmu pengelolaan 

modal kerja dan akumulasi aset dapat diterapkan 

secara sederhana sehingga memberikan manfaat yang 

nyata pada subjek penelitian. 

 

 

5. SARAN 

 

Ke depannya penelitian pendampingan 

UMKM bisa diterapkan pada UMKM yang lainnya. 

Sifat pendampingan UMKM merupakan 

pendampingan yang intensif dan skala kecil namun 

demikian dampaknya dapat dirasakan oleh UMKM 

yang didampingi.  
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